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локализовать наибольшие трудности и приступить к их 
ликвидации на базе ощутимой программы действий. 
При изучении этих критериев, мотивирующей организацию 
труда, интересна роль денег. Самыми важными факторами, 
выгодными для бизнеса, являются високая заработная плата 
промышленных рабочих, так как она повышает покупательную 
способность населення Из вышеуказанного можно сделать вывод, 
что мотивировать сотрудников - значит затронуть их важные 
интересы, дать им шанс реализоваться в процессе труда, 
И еще один прием менеджмента - это сочетание свободы и 
дисциплины. По сута, речь идет о существовании управлення 
фирмой и максимальной автономии индивида. Организации, 
которые живут по принципу свободи дисциплины, находятся под 
строгим контролем и в то же время допускают (в действительности 
требуют) автономию, предприимчивость и новаторство со стороны 
рядових сотрудников. Одни делают это буквально благодаря вере в 
систему ценностей менеджмента. Менеджеры фирм за рубежом 
считают, что "в действительности ценности - это все". Эти фирмы 
верят, что успех, может бить, достигнут только в результате учета 
нужд потребителей, предоставления самостоятельности в развитии 
новаторства. При этом они непоколебимые сторонники строгого 
контроля. 
Образцовые компании характеризуются высокой степенью 
жесткости культурно ориентированной или управляемой системи 
ценностей. Поэтому, несмотря на предоставляемую автономию, 
никто не отклоняется далеко от курса. 
Таким образом, дисциплина внушает людям доверие, 
вытекающее из устойчивых ожидании в отношении того, что 
деиствительно важно. Система разделяемых ценностей и жестких 
правил может обеспечить структуру, в которой практическая 
автономия будет в порядке вещей. 
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ПРЕДПРИЯТИЯ 
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Экономический потенциал предприятия во многом зависит от его 
инвестиционной привлекательности, которая является побудительным 
мотивом при выборе инвестором объекта инвестирования. В этой 
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связи, каждое предприятие должно искать пути повышения своей 
инвестиционной привлекательности. Одним их таких путей является 
разработка прогнозной модели 
Прогнозирование является одним из  элементов управления 
инвестиционной привлекательностью предприятия. Все виды 
прогнозов способствуют принятию экономически взвешенных и 
обоснованных решений в условиях динамичных изменений 
экономических процессов. 
Процесс прогнозирования достаточно актуален в настоящее время, 
так как прогнозы носят индикативный характер и позволяют высказать 
суждение о состоянии какого-либо явления в будущем и сроках его 
осуществления на основе специального научного исследования. 
В процессе прогнозирования инвестиционной привлекательности 
предприятия предполагается ограничение области альтернативных 
вариантов, путей и средств достижения поставленных целей, то есть 
определяется область оптимальных решений. 
При прогнозировании инвестиционной привлекательности 
предприятия используется множество существующих  факторов 
влияния, что в свою очередь позволяет выбрать вид и методы 
прогнозирования. Наиболее эффективным, на наш взгляд, является 
комплексный прогноз, который строится на основе композиции 
исследовательского  и нормативного прогнозов и использует методы 
экстраполяции, экспертных оценок и моделирования. 
В настоящее время предприятия принимают управленческие 
решения в условиях неопределенности, а прогнозная модель позволяет 
уменьшить ее уровень. 
 Научное прогнозирование в значительной степени обеспечивает 
обоснованность планов, а сочетание прогностической деятельности с 
разработкой, обоснованием и принятием решений на предприятии 
способствует повышению эффективности его производства. 
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В настоящее время маркетологи тратят больше, чем когда было 
ранее, времени на изучение потребителей, пытаясь выяснить, кто 
именно покупает и почему именно покупает. Побудительные факторы 
маркетинга и прочие раздражители проникают в «черный ящик» 
сознания покупателя и вызывают определеннее отклики. 
